
บทท่ี 4 
 

ผลการวิจัย 
 

จากวัตถุประสงคหลักของงานวิจยันี้คือการใชเทคนิคลําดบัช้ันวิเคราะห (AHP) เพื่อประเมิน
ระดับความสําคัญของกลยุทธดานการขนสง ซ่ึงไดกําหนดวิธีการวิจยัไวท้ังหมด 9 ขอ ดังท่ีอธิบาย
ไวในบทท่ี 3 พบวาผลการวจิัยเปนดังตอไปนี้ 

 
4.1   ผลการรวบรวมขอมูลผูประกอบการขนสง 

รายช่ือผูประกอบการที่จดทะเบียนเปนผูขนสงสินคาทางถนนกับศูนยพัฒนาธุรกิจ กระทรวง
พาณิชย จังหวัดเชียงใหม ณ วันท่ี 15 กุมภาพนัธ 2549 มีจํานวนทัง้หมด 85 ราย ตามตารางใน
ภาคผนวกท่ี 1 นอกจากนี้ยังพบวาผูประกอบการขนสงบางรายจดทะเบียนในกลุมอ่ืนๆอีก เชน การ
บรรจุหีบหอเพื่อการขนสง การขนถายสินคา และ การขนสงผูโดยสารทางบกท่ีไมมีตารางเวลา ซ่ึง
มิไดจัดประเภทไวในท่ีอ่ืน เปนตน 
4.2   ผลการรวบรวมกลยุทธดานการขนสง 

จากการวิเคราะหผลงานตีพิมพทางวิชาการพบวานักวิชาการหลายทานไดอธิบายเกี่ยวกับ    
กลยุทธในหลายมุมมอง ดังเชน วิทยา สุหฤทดํารงไดกลาวถึงการบริการลูกคา เทคโนโลยี และ
ตําแหนงท่ีตั้ง ซ่ึงกิจกรรมโลจิสติกสจะควบคุมระดับการจัดจัดสง ความรวดเร็วในการตอบสนอง 
และเกณฑการวัดการบริการลูกคา กลยุทธโลจิสติกสงายๆจะยืนยันการจัดสงอยางรวดเร็ว 
“ระยะเวลา” จะหมายถึงการจัดหาอยางรวดเร็วของผลิตภัณฑใหม โดยมีการจัดสงตรงตามท่ีลูกคา
กําหนด สําหรับเทคโนโลยีเกี่ยวกับโลจิสติกสนั้นมีหลากหลายสําหรับการติดตอส่ือสารและติดตาม
สินคา การจัดเรียงพัสดุภัณฑ การบงช้ีผลิตภัณฑ การบันทึกความเคล่ือนไหวของการจัดเก็บ 
เทคโนโลยีชวยใหกิจกรรมโลจิสติกสสามารถปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ และโดยปกติลูกคา
ตองการใหผลิตภัณฑสงไปยังพวกเขาใหเร็วท่ีสุด ธุรกิจจะตองมีหนวยงานในการผลิตหรือการ
ใหบริการที่ใกลชิดกับลูกคามากท่ีสุด ดังนั้น การเลือกตําแหนงท่ีตั้งทางดานการผลิตหรือการ
ใหบริการจึงมีผลตอการจัดการโลจิสติกสโดยตรง ( วิทยา สุหฤทดํารง, 2547 )       ทางดานสมคิด 
จาตุศรีพิทักษ ไดพูดถึงกลยุทธการกําหนดราคา (Price) ซ่ึงไดแก การกําหนดราคาแบบฉกฉวย การ
กําหนดราคาแบบฉกฉวยเปนลําดับ การกําหนดราคาแบบรุกทะลวง และการกําหนดราคาแบบเปน
กลาง ซ่ึงการกําหนดราคาแบบฉกฉวยคือการกําหนดราคาเพ่ือยึดฉวยมูลคาทางเศรษฐกิจของ
ผลิตภัณฑ ตอลูกคาท่ีไมมีความไวตอราคา การกําหนดราคาแบบฉกฉวยเปนลําดับเปนการกําหนด
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ในสวนเอกสารวิชาการตางประเทศ James R. Stock and Douglas M. Lambertไดอธิบายถึง
กลยุทธทางดานโลจิสติกสไวหลายขอ ไดแก กลุมลูกคาหรือตลาด ลักษณะผลิตภัณฑหรือบริการ  
นโยบายหรือหลักปรัชญาขององคกร แนวทางของบริษัทและภาพพจนตอสังคม กลุมลูกคาหรือ
ตลาดเปนปจจัยสําคัญท่ีองคกรตองคํานึงถึง เนื่องจากลูกคาเปนสาเหตุสําคัญในการดํารงอยูของ
ธุรกิจ ดังนั้นการกําหนดภารกิจจึงตองควรพิจารณาและใหความสําคัญลูกคาโดยตอบคําถามวาลูกคา
ตองการอะไร ใครเปนกลุมเปาหมายขององคการ กลยุทธนโยบายหรือหลักปรัชญาขององคกรเปน
แนวทางในการดําเนินธุรกิจขององคกรซ่ึงบงบอกถึงคานิยม ความเช่ือ ส่ิงมุงหวัง การคํานึงถึง 
สังคม และจรรยาบรรณทางธุรกิจขององคการ กลยุทธแนวทางของบริษัทเปนการอธิบายภาพหรือ
ความตองการแสดงออกขององคการอยางเปนรูปธรรม เพื่อใหสมาชิกเกิดความเขาใจและสํานึกท่ีจะ
นําไปปฏิบัติ ตลอดจนสรางความเขาใจใหบุคคลท่ัวไปที่มีตอความตองการของธุรกิจ และกลยุทธ
ภาพพจนตอสังคมเปนภาพท่ีธุรกิจตองการใหบุคคลทั่วไปมีความรูสึกหรือสํานึกตอตนเองใน
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สรุปผลจากผลงานตีพิมพทางวิชาการ ได 8 กลยุทธหลัก 22 กลยุทธรอง ดังตอไปนี ้
- กลยุทธหลักดานเทคนิค เทคโนโลยี ซ่ึงมีกลยุทธรองไดแก ระบบติดตามตําแหนง(GPS) 

การควบคุมความเร็วรถ อุปกรณปองกันสินคาเสียหาย เทคโนโลยีสารสนเทศ การ
ออกแบบเครือขายการขนสง การจัดการขอมูล  

  - กลยุทธหลักดานหลักปรัชญาขององคกร 
 - กลยุทธหลักการกําหนดราคาซ่ึงมีกลยุทธรองไดแกราคาแบบฉกฉวย ราคาแบบฉกฉวย

เปนลําดับ ราคาแบบรุกทะลวง และการตั้งราคามาตรฐาน  
 - กลยุทธหลักการเจริญเติบโต ซ่ึงมีกลยุทธรองไดแกการเจาะตลาดเดิม การพัฒนาตลาด

ใหม การเจริญในแนวระนาบ การเพิ่มธุรกิจถอยหลัง การเพิ่มธุรกิจไปขางหนา  
 - กลยุทธหลักสถานท่ี 
 - กลยุทธหลักบุคลากร ซ่ึงมีกลยุทธรองไดแกการสรรหา การฝกอบรมใหบุคลากรมีความรู

ความเช่ียวชาญหลายๆดานและความรูเฉพาะทาง การประเมินผลงาน การใหแรงจูงใจ 
 - กลยุทธหลักภาพพจนของบริษัท ซ่ึงมีกลยทุธรองไดแก การชวยเหลือชุมชน 

- กลยุทธหลักการสงเสริมทางการตลาดซ่ึงมีกลยุทธรองไดแกการโฆษณาประชาสัมพันธ 
และจากการสุมสัมภาษณผูประกอบการขนสง พบวากลยุทธท่ีไดจากการสัมภาษณสวนใหญ

เปนกลยุทธรอง ไดแก การบริการแบบครบวงจร การบริการตลอด 24 ช่ัวโมง การมุงเนนบริการ
ขนสงอยางเดียว การควบคุมการขนสงดวยระบบติดตามตําแหนง (Global Position System, GPS) 
การควบคุมความเร็วรถ การใชอุปกรณปองกันสินคาเสียหาย การใชเทคโนโลยีสารสนเทศ การ
ออกแบบเครือขายการขนสง การรับบริการเทาท่ีองคกรมีสามารถ การทําใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด 
การทํางานอยางนาเช่ือถือและมีประสิทธิภาพ การตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว การมีภาพพจนเปน
ผูนําตลาด การสรางความแตกตาง การชวยเหลือชุมชน การบริการรานสะดวกสงตามแหลงชุมชน 
การมีจุดบริการคลุมทุกพื้นท่ี การมีท่ีตั้งอยูใกลลูกคา การเลือกพื้นท่ีท่ีไมมีผูขนสงรายอ่ืน การเลือก
สงในพ้ืนท่ีท่ีมีความสมดุล การใหสวนลด การใหสินเช่ือ การใหคําแนะนําและความรวมมือกับ
ลูกคา การขนสงในลักษณะพันธมิตร การเปนผูรับจางชวง การวาจางผูรับจางชวง 

สรุปผลจากการสุมสัมภาษณ ทําใหได 1 กลยุทธหลัก 21 กลยุทธรอง ดังรายละเอียดตอไปนี ้
- กลยุทธหลักลักษณะการบริการ ซ่ึงมีกลยุทธรองไดแก บริการแบบครบวงจร การรับจาก

สถานที่ผูสงจนถึงสถานท่ีผูรับ การบริการ 24 ช่ัวโมง การมุงเนนการขนสงอยางเดียว  
- กลยุทธรองการรับบริการเทาท่ีองคกรมีสามารถ การทําใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด การ

ทํางานอยางนาเช่ือถือและมีประสิทธิภาพ และการตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว 
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- กลยุทธรองการเปนผูนําตลาด การสรางความแตกตางจากคูแขง การชวยเหลือชุมชน 
- กลยุทธรองการบริการรานสะดวกสง การมีจุดบริการคลุมทุกพื้นท่ี การมีท่ีตั้งอยูใกล

ลูกคา การเลือกพื้นที่ท่ีไมมีผูขนสงรายอ่ืน ความสมดุลระหวางขาไปและกลับ 
- กลยุทธรองการใหสวนลด การใหสินเช่ือ การใหคําแนะนําและรวมมือกับลูกคา การ

ขนสงในลักษณะพันธมิตร การเปนผูรับจางชวงของบริษัทอ่ืน การวาจางผูรับจางชวง 
สรุปผลจากการรวบรวมกลยุทธขางตน ผูวิจัยสามารถสรุปแบงออกเปน 9 กลยุทธหลักและ 

43 กลยุทธรอง ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
4.2.1  มิติวิสัยทัศน 

4.2.1.1  กลยุทธลักษณะการบริการ 
 - การบริการแบบครบวงจร (One Sop Service) 
 - การรับสินคาจากสถานท่ีผูฝากสงจนถึงสถานท่ีผูรับ (Door to Door) 
 - การบริการตลอด 24 ช่ัวโมง 
 - การมุงเนนบริการขนสงอยางเดียว 

4.2.1.2  กลยุทธเทคนิค เทคโนโลยี 
   - การควบคุมการขนสงดวยระบบติดตามตําแหนง (Global Position System, 

GPS) 
   - การควบคุมความเร็วรถ  
   - การใชอุปกรณปองกันสินคาเสียหาย 
   - การใชเทคโนโลยีสารสนเทศ 
   - การออกแบบเครือขายการขนสง 
   - การจัดการขอมูล (Management of Information System, MIS) 

4.2.1.3  กลยุทธหลักปรัชญา 
   - การรับบริการเทาท่ีองคกรมีสามารถ 
   - การทําใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด 
   - การทํางานอยางนาเช่ือถือและมีประสิทธิภาพ 
   - การตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว 

4.2.1.4  กลยุทธภาพพจนของบริษัท 
  - การมีภาพพจนเปนผูนําตลาด 
  - การสรางความแตกตางจากคูแขง 
  - การชวยเหลือชุมชน 
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4.2.2  มิติทางการตลาด 
4.2.2.1  กลยุทธราคา 

  - การกําหนดราคาแบบฉกฉวย (ราคาสูง) 
- การกําหนดราคาแบบฉกฉวยเปนลําดับ (ราคาสูงในชวงแรก จากนั้นสามารถ
ปรับเปล่ียนตามสถานการณ) 

 - การกําหนดราคาแบบรุกทะลวง (ราคาตํ่า) 
 - การตั้งราคามาตรฐานและแสดงใหลูกคาทราบ 

4.2.2.2  กลยุทธสถานท่ี 
   - การบริการรานสะดวกสงตามแหลงชุมชน 
   - การมีจุดบริการครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี 
   - การมีท่ีตั้งอยูใกลลูกคา 
   - การเลือกพื้นที่ท่ีไมมีผูขนสงรายอ่ืน 
   - การเลือกสงในพื้นท่ีท่ีมีความสมดุลระหวางขาไปและกลับ 

4.2.2.3  กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
   - การโฆษณา ประชาสัมพันธ 
   - การใหสวนลด 
   - การใหสินเช่ือ 
   - การใหคําแนะนําและความรวมมือกับลูกคา 
   - การขนสงรวมกับผูประกอบการรายอ่ืนในลักษณะพันธมิตร 
   - การเปนผูรับจางชวงของบริษัทอ่ืน 
   - การวาจางผูรับจางชวง 

4.2.2.4  กลยุทธบุคลากร 
   - การสรรหาบุคลากร 

 - การฝกอบรมใหบุคลากรมีความรูความเช่ียวชาญหลายๆดาน  
   - การฝกอบรมใหบุคลากรมีความรูเฉพาะทาง 

 - การประเมินผลงานเพ่ือเปนการรักษามาตรฐานความรูความสามารถ 
   - การรักษาพนักงานท่ีมีคุณภาพใหอยูกับองคกรโดยการใหแรงจูงใจ 

4.2.2.5  กลยุทธการเจริญเติบโต 
   - การเจาะตลาดเดิม 
   - การพัฒนาตลาดใหม 
   - การเจริญในแนวระนาบหรือการขยายสาขา 
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 - การเพิ่มธุรกิจถอยหลัง (การมีสวนรวมในการเปนผูผลิตสินคาท่ีขนสง)  
- การเพิ่มธุรกิจไปขางหนา (การเปนตัวกลางในการจัดจําหนายสินคาท่ีขนสง) 

จากขอมูลขางตนสามารถเขียนเปนแผนภูมิลําดับช้ันไดดังรูปท่ี 4.1 และ 4.2 
 
 

นอย 

การบริการแบบครบวงจร 

การรับสินคาจากสถานท่ีผูฝากสงจนถึงสถานท่ีผูรับ 

การบริการตลอด 24 ชั่วโมง 

การมุงเนนบริการขนสงอยางเดียว 

การควบคุมการขนสงดวยระบบติดตามตําแหนง (GPS) 

การควบคุมความเร็วรถ 

การใชอุปกรณปองกันสินคาเสียหาย 

การใชเทคโนโลยีสารสนเทศ 

การออกแบบเครือขายการขนสง 

การจัดการขอมูล (MIS) 

การรับบริการเทาที่องคกรมีสามารถ 

การทําใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด 

การทํางานอยางนาเช่ือถือและมีประสิทธิภาพ 

การตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว 

การเปนผูนําตลาด 

การสรางความแตกตางจากคูแขง 

การชวยเหลือชุมชน 

ปานกลาง 

มาก 

ลักษณะการ
บริการ 

เทคนิค 
เทคโนโลยี 

หลักปรัชญา 

ภาพพจนของ
บริษัท 

กลยุทธการ
ขนสงมิติดาน
วิสัยทัศน 

 

 
รูปท่ี 4.1 แสดงแผนภูมิลําดับช้ันกระบวนการ (ดานวิสัยทัศน) 
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การใหสวนลด 

การวาจางผูรับจางชวง 

การสรรหาบุคลากร 

การฝกอบรมใหมีความรูความเช่ียวชาญหลายดาน 

การฝกอบรมใหบุคลากรมีความรูเฉพาะทาง 

การประเมินผลงาน 

การใหแรงจูงใจความสามารถ 

การเจาะตลาดเดิม 

การพัฒนาตลาดใหม 

การเจริญในแนวระนาบ 

การเพิ่มธุรกิจถอยหลัง 

การเพิ่มธุรกิจไปขางหนา 

มาก 

ปานกลาง 

นอย 

ราคา 

สถานท่ี 

การสงเสริม
การตลาด 

บุคลากร 

การเจริญเติบโต 

กลยุทธการ
ขนสงมิติ
ดาน

การตลาด 
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4.3  ผลการออกแบบสอบถามโดยการเปรียบเทียบเชิงคู 
จากกลยุทธในขอ 4.1.2 สามารถนํามาออกแบบสอบถามโดยการเปรียบเทียบเชิงคูไดดังแสดง

ในภาคผนวกท่ี 3 แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน สวนท่ี  1 เปนการสอบถามขอมูลเบ้ืองตนของ
กิจการ ไดแก ลักษณะกิจกรรมทางการขนสง กลุมสินคาท่ีขนสง กลุมลูกคาและพื้นท่ีขนสง สวนท่ี 
2 เปนการการสํารวจเปรียบเทียบกลยุทธรองประกอบดวยการเปรียบเทียบท้ังหมด 87 คู และสวนท่ี 
3 เปนการสํารวจเปรียบเทียบกลยุทธหลักประกอบดวยการเปรียบเทียบท้ังหมด 16 คู  
4.4   ผลการสอบถามไปยังผูประกอบการขนสง 

จากการสงแบบสอบถามไปยังผูประกอบการทั้ง 85 ราย มีผูประกอบการตอบกลับมา 33 ราย 
ซ่ึงขอมูลสามารถแบงเปน 2 กลุมคือขอมูลเบ้ืองตนและขอมูลผลการสํารวจเปรียบเทียบกลยุทธหลัก
และกลยุทธรอง  

4.4.1 ขอมูลเบ้ืองตนของผูประกอบการขนสง แสดงในรูป 4.3 – 4.6 

ขนสงรวมกับ

บริการคลังสินคา

10.43%

ขนสงโดยมี

ตารางเวลาท่ีแนนอน

23.97%รวมกับกระจายสินคา

17.93%

บริการเชาซ้ืออุปกรณ

6.59%

ขนสงดวน

10.34%

รวมกันการ

เปนตัวแทน

นําเขา-สงออก

17.57%
ขนสงรวมกับ

การบรรจุหีบหอ

13.17%

รูปท่ี 4.3 แสดงสัดสวนลักษณะกิจกรรมทางการขนสง 

คน

6.02%

เครื่องจักร ยานยนต

15.21%

อิเลคโทรนิกส

8.43%
เคมีภัณฑ 

วัตถุอันตราย

7.08%

เครื่องอุปโภค บริโภค

16.87%
คูเรีย

7.68%

เกษตรกรรม

19.43%

ของแตงบาน

19.28%

 รูปท่ี 4.4 แสดงสัดสวนกลุมสินคาท่ีขนสง 
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ธุรกิจขนาดใหญ

12.88%

เกษตรกร

11.06%

โรงงานอุตสาหกรรม

18.64%

ขาราชการ

6.21%
นักศึกษา

1.36% นักทองเท่ียว

7.12%ธุรกิจขนาด

กลางและยอม

42.73%

            รูปท่ี 4.5 แสดงสัดสวนกลุมลูกคา 
 
 

ตางประเทศ

15.36%

ภาคเหนือ

49.70%

ภายในประเทศ

34.94%

              รูปท่ี 4.6 แสดงสัดสวนพืน้ท่ีการขนสง 
 

จากรูปท่ี 4.3-4.6 จะพบวาลักษณะการบริการของผูประกอบการขนสงสวนใหญจะมี
การกําหนดตารางเวลาการขนสงท่ีแนนอน มีบริการกระจายสินคาและเปนตัวแทนนําเขา/
สงออกใหกับลูกคารวมอยูดวย กลุมสินคาท่ีขนสงไดแกสินคาเกษตรกรรม เฟอรนิเจอร/ของ
แตงบาน เคร่ืองใชอุปโภคบริโภค และสินคาอิเลคโทรนิคส/เคร่ืองใชไฟฟา กลุมลูกคา
เปาหมายไดแกธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม โรงงานอุตสาหกรรม ธุรกิจขนาดใหญและ
เกษตรกร พื้นท่ีการบริการขนสงสวนใหญจะอยูในบริเวณเขตภาคเหนือ อยางไรก็ตาม
ผูประกอบการสวนใหญจะทํากิจกรรมและสงสินคาหลายอยาง มีกลุมลูกคาหลายกลุม และ
ไมเจาะจงพื้นท่ีขนสงสินคา  
4.4.2 ผลการสํารวจเปรียบเทียบกลยุทธหลักและกลยุทธรอง ท้ังดานวิสัยทัศนและดาน
การตลาดของผูประกอบการ ไดแสดงไวในภาคผนวกท่ี 4 และถูกนํามาวิเคราะหหาลําดับ
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4.5 ผลการวิเคราะหหาลําดับความสําคัญของกลยุทธโดยเทคนิคลําดับชั้นวิเคราะห (AHP)  
จากขอมูลในขอ 4.4.2 สามารถคํานวณหาคาน้ําหนักความสําคัญของเกณฑตางๆ ท้ังเกณฑ

หลักและเกณฑรอง ดังตัวอยางการคํานวณของหลักดานวิสัยทัศนของผูประกอบการขนสงท่ี 20โดย
เร่ิมจากการตั้งตารางเมตริกซ ดังท่ีแสดงในตารางท่ี 4.1 

 
ตารางท่ี 4.1 แสดงเมตริกซของเกณฑหลักดานวิสัยทัศน 

หลักเกณฑ 
ลักษณะการ
บริการ 

หลักปรัชญา 
ภาพพจนของ

บริษัท 
เทคนิค 

เทคโนโลยี 
ลักษณะการบริการ 1.0    

หลักปรัชญา  1.0   

ภาพพจนของบริษัท   1.0  

เทคนิค เทคโนโลยี    1.0 

 
และนําคะแนนท่ีไดจากการสํารวจมาใสในตารางเมตริกซ เชนเม่ือเปรียบเทียบความสัมพันธ

ของกลยุทธลักษณะการบริการกับหลักปรัชญา  ผูประกอบการขนสงท่ี 20 ใหความสําคัญกับกลยุทธ
ลักษณะการบริการนอยกวาหลักปรัชญาเปน 1/3 เทา ตัวเลขท่ีนํามาใสในตารางที่ 4.2 จึงเปน 1/3 
หรือ 0.3 ดังท่ีแสดงในตารางท่ี 4.2 

 
ตารางท่ี 4.2 แสดงเมตริกซและการลงคะแนนจากการสํารวจ 

หลักเกณฑ 
ลักษณะการ
บริการ 

หลักปรัชญา 
ภาพพจนของ

บริษัท 
เทคนิค 

เทคโนโลยี 
ลักษณะการบริการ 1.0 0.3 0.3 1.0 

หลักปรัชญา  1.0 1.0 3.0 

ภาพพจนของบริษัท   1.0 1.0 

เทคนิค เทคโนโลยี    1.0 
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จากน้ันหาสวนกลับของความสัมพันธในแตละชอง เชนหากตัวเลขความสัมพันธเปน 0.3 
สวนกลับท่ีไดจะเปน 3 ดังตารางท่ี 4.3  

 
ตารางท่ี 4.3 แสดงการคํานวณสวนกลับของคะแนนในแตละชองของตารางเมตริกซ 

ลักษณะการ
บริการ 

ภาพพจนของ
บริษัท 

หลักปรัชญา หลักเกณฑ 
เทคนิค 

เทคโนโลยี 
ลักษณะการบริการ 1.0 0.3 0.3 1.0 

3.0 1.0 1.0 3.0 หลักปรัชญา  

3.0 1.0 1.0 1.0 ภาพพจนของบริษัท   

1.0 0.3 1.0 1.0 เทคนิค เทคโนโลยี    

 
ทําการคํานวณหาผลรวมของแตละคอลัมนและคํานวณผลรวมของคานอรมอไลซของแตละ

แถว (คะแนนแตละหลักเกณฑหารผลรวมของคอลัมนนั้นๆ สุดทายคํานวณน้ําหนักของแตละ
หลักเกณฑโดยหาคาเฉล่ียของแตละแถว) ดังท่ีแสดงในตารางท่ี 4.4-4.5 

∑
=

= n

1i
ij

ij
i

a

a
                W  

      

และ ∑Wi = 1.0 

เม่ือ Wi คือ น้ําหนกัของแตละเกณฑ 
คือ คาตัวเลขในตารางเมตริกซ      aij 

 
ตารางท่ี 4.4 แสดงผลการคํานวณผลรวมของคอลัมน 

ลักษณะการ
บริการ 

ภาพพจนของ
บริษัท 

หลักปรัชญา หลักเกณฑ 
เทคนิค 

เทคโนโลยี 

1.0 0.3 0.3 1.0 ลักษณะการบริการ 

3.0 1.0 1.0 3.0 หลักปรัชญา 

3.0 1.0 1.0 1.0 ภาพพจนของบริษัท 

เทคนิค เทคโนโลยี 1.0 0.3 1.0 1.0 

        ∑
=

n

1i
ija 8.0 2.6 3.3 6.0    
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ตารางท่ี 4.5 แสดงการคํานวณน้ําหนัก 

∑
=

= n

1i
ij

ij
i

a

a
                W  ลักษณะ

การ
บริการ 

หลัก
ปรัชญา 

ภาพพจน
ของบริษัท 

เทคนิค 
เทคโนโลยี 

หลักเกณฑ 

1.0 0.3 0.3 1.0 
=(1.0/8.0)+(0.3/2.6)+(0.3/3.3)+(1.0/6.0)  
= 0.13ลักษณะการบริการ  

3.0 1.0 1.0 3.0 
=(3.0/8.0)+(1.0/2.6)+(1.0/3.3)+(3.0/6.0)  
= 0.39หลักปรัชญา  

3.0 1.0 1.0 1.0 
=(3.0/8.0)+(1.0/2.6)+(1.0/3.3)+(1.0/6.0)  
= 0.30ภาพพจนของบริษัท  

1.0 0.3 1.0 1.0 
=(1.0/8.0)+(0.3/2.6)+(1.0/3.3)+(1.0/6.0)  
= 0.18เทคนิค เทคโนโลย ี  

       ∑
=

n

1i
ija 8.0 2.6 3.3 6.0 1.0 

 
ผลจากการคํานวณจะทําใหทราบคาน้ําหนักของเกณฑตางๆ ดังตัวอยางจากขอมูลของ

ผูประกอบการท่ี 20 ดานวิสัยทัศน ซ่ึงแสดงไวในรูปท่ี 4.7 

เทคนิค เทคโนโลยี

18.00%

ภาพพจนของบริษัท

30.00%

ลักษณะการบริการ

13.00%

หลักปรัชญา

39.00%

รูปท่ี 4.7 แสดงรอยละของน้ําหนักของเกณฑหลักดานวิสัยทัศนจากผูประกอบการท่ี 20 
 

จากรูปท่ี 4.7 ผลจากการวิเคราะหดวยวิธีลําดับช้ันวิเคราะห (AHP) ของเกณฑหรือกลยุทธ
หลักดานวิสัยทัศนพบวาผูประกอบการท่ี 20 ใหความสําคัญกับกลยุทธหลักปรัชญาคิดเปนสัดสวน
รอยละ 39 กลยุทธดานภาพพจนของบริษัทเปนสัดสวนรอยละ 30 กลยุทธดานเทคนิค เทคโนโลยี
เปนสัดสวนรอยละ 18 และกลยุทธดานลักษณะการบริการคิดเปนสัดสวนรอยละ 13 
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เม่ือใชวิธีการคํานวณดังขางตนกับขอมูลของผูประกอบการทั้ง 31 ราย สามารถหารอยละ
ความสําคัญของกลยุทธหลักดานวิสัยทัศนและดานการตลาด ดังแสดงในตารางท่ี 1-2 ในภาคผนวก
ท่ี 5 และรอยละความสําคัญของกลยุทธรองแสดงในตารางท่ี 3-11 ในภาคผนวกท่ี 5 

สําหรับผลการประเมินลําดับความสําคัญแบบภาพรวมหรือแบบกลุม สามารถคํานวณไดโดย
วิธีจีโอเมตริกซมีน (Geometric mean) นั่นคือการหารากท่ี n ของผลคูณรวมของคะแนน เชนถา
ผูประกอบการรายท่ี 1 ใหความสําคัญกับกลยุทธท่ี 1 เปน 2 ในขณะท่ีผูประกอบการรายที่ 2 ให
ความสําคัญเปน 4 และผูประกอบการรายท่ี 3 ใหความสําคัญเปน 8 สามารถคํานวณคะแนน
ความสําคัญไดจากรากท่ี 3 ของผลคูณของ 2, 4 และ 8 ซ่ึงเทากับ 4 นั่นเอง  หลังจากท่ีไดคะแนนของ
แตละกลยุทธแลว ใหนําคะแนนเหลานั้นไปเร่ิมวิเคราะหโดยใชตารางเมตริกซ หาผลรวมของแตละ
คอลัมน ผลรวมของคานอรมอไลซ (Normalize) แตละแถว และวิเคราะหเพ่ือหาลําดับความสําคัญ
ของหลักเกณฑไดตามปกติ ซ่ึงผลการคํานวณรอยละความสําคัญของกลยุทธหลักดานวิสัยทัศนและ
ดานการตลาดดังแสดงในตารางท่ี 12-13 ในภาคผนวกท่ี 5 และรอยละความสําคัญของกลยุทธรอง
แสดงในตารางท่ี 14-22 ในภาคผนวกท่ี 5 

จากตารางท่ี 12 และ 13 ในภาคผนวกท่ี 5 สรุปไดวา โดยภาพรวมผูประกอบการทั้ง 31 ราย 
ใหความสําคัญกับกลยุทธหลักโดยเรียงจากมากไปนอยเปนลําดับดังนี้  

 กลยุทธหลักดานวิสัยทัศน 
  อันดับ 1  กลยุทธหลักปรัชญา   รอยละ 45.91  
  อันดับ 2  กลยุทธดานลักษณะการบริการ  รอยละ 21.31  
  อันดับ 3  กลยุทธดานภาพพจนของบริษัท  รอยละ 17.01  
  อันดับ 4  กลยุทธดานเทคนิค เทคโนโลยี  รอยละ 15.76  

 กลยุทธหลักดานการตลาด  
   อันดับ 1  กลยุทธบุคลากร    รอยละ 32.22  
   อันดับ 2  กลยุทธการตั้งราคา    รอยละ 22.74  
   อันดับ 3  กลยุทธการเจริญเติบโต    รอยละ 17.09  
   อันดับ 4  กลยุทธสถานที่    รอยละ 14.33  
   อันดับ 5  การสงเสริมการตลาด    รอยละ 13.62 
จากผลลําดับความสําคัญของกลยุทธหลักขางตน สามารถแสดงเปนกราฟไดดังรูปท่ี 4.8 และ 4.9 
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รูปท่ี 4.8 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธหลักดานวิสัยทัศน 
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รูปท่ี 4.9 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธหลักดานการตลาด 
 
จากตารางท่ี 14 - 22 ในภาคผนวกท่ี 5 สรุปไดวา โดยภาพรวมผูประกอบการทั้ง 31 ราย ให

ความสําคัญกับกลยุทธหลักดานวิสัยทัศน โดยเรียงจากมากไปนอยเปนลําดับดังนี้  
 กลยุทธรองดานลักษณะการบริการ  

  อันดับ 1  มุงเนนการขนสงอยางเดียว  รอยละ 33.35  
  อันดับ 2  บริการจากสถานท่ีสงถึงสถานท่ีรับ รอยละ 30.00  
  อันดับ 3  บริการครบวงจร    รอยละ 19.79  
  อันดับ 4  บริการ 24 ช่ัวโมง   รอยละ 16.85  
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 กลยุทธรองดานราคา   
   อันดับ 1  กําหนดราคามาตรฐาน   รอยละ 43.67  
   อันดับ 2  กําหนดราคาแบบฉกฉวยเปนลําดับ รอยละ 21.52 
   อันดับ 3  กําหนดราคาแบบรุกทะลวง  รอยละ 18.16 
   อันดับ 4  กําหนดราคาแบบฉกฉวย   รอยละ 16.64 

 กลยุทธรองดานราคาการเจริญเติบโต  
   อันดับ 1  พัฒนาตลาดใหม    รอยละ 28.01  
   อันดับ 2  เจาะตลาดเดิม    รอยละ 27.33 
   อันดับ 3  เพิ่มธุรกิจขางหนา   รอยละ 15.73 
   อันดับ 4  เพิ่มธุรกิจถอยหลัง   รอยละ 14.76 
   อันดับ 5  เพิ่มธุรกิจแนวระนาบ   รอยละ 14.05 

 กลยุทธรองดานหลักปรัชญา  
   อันดับ 1  ทําใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด  รอยละ 31.82  
   อันดับ 2  ทํางานอยางมีประสิทธิภาพ  รอยละ 25.72 
   อันดับ 3  ตอบสนองอยางรวดเร็ว   รอยละ 25.50 
   อันดับ 4  บริการตามความสามารถ   รอยละ 16.97 

 กลยุทธรองดานบุคลากร  
   อันดับ 1  การสรรหา    รอยละ 30.89  
   อันดับ 2  อบรมใหมีความรูหลายดาน  รอยละ 21.85 
   อันดับ 3  อบรมใหมีความรูเฉพาะทาง  รอยละ 16.53 
   อันดับ 4  การประเมินผลงาน   รอยละ 15.65 
   อันดับ 5  ใหแรงจูงใจ    รอยละ 15.08 

 กลยุทธรองดานสถานท่ี  
   อันดับ 1  ความสมดุลระหวางขาไปและกลับ รอยละ 27.75  
   อันดับ 2  ใกลลูกคา    รอยละ 21.04 
   อันดับ 3  พื้นที่ท่ียังไมมีผูขนสงรายอ่ืน  รอยละ 17.87 
   อันดับ 4  บริการรานสะดวกสง   รอยละ 17.26 
   อันดับ 5  ครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี   รอยละ 16.08 
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 กลยุทธรองดานดานภาพพจน  
   อันดับ 1  สรางความแตกตาง   รอยละ 38.54  
   อันดับ 2  ชวยเหลือชุมชน    รอยละ 33.45 
   อันดับ 3  เปนผูนําตลาด    รอยละ 28.01 

 กลยุทธรองดานดานเทคนิค / เทคโนโลยี  
   อันดับ 1  ระบบปองกันสินคาเสียหาย  รอยละ 22.29 
   อันดับ 2  เทคโนโลนีสารสนเทศ   รอยละ 17.82 
   อันดับ 3  การออกแบบเครือขายขนสง  รอยละ 16.59 
   อันดับ 4  ควบคุมความเร็วรถ   รอยละ 15.64 
   อันดับ 5  การจัดการขอมูล (MIS)   รอยละ 15.46 
   อันดับ 6  ระบบติดตามตําแหนง (GPS)  รอยละ 12.20 

 กลยุทธรองดานการสงเสริมการตลาด  
   อันดับ 1  ขนสงรวมแบบพันธมิตร   รอยละ 19.85 
   อันดับ 2  การใหสินเช่ือ    รอยละ 16.05 
   อันดับ 3  การรวมมือกับลูกคา   รอยละ 15.97 
   อันดับ 4  เปนผูรับจางชวง    รอยละ 13.04 
   อันดับ 5  การจางผูรับจางชวง   รอยละ 12.52 
   อันดับ 6  ประชาสัมพันธ    รอยละ 11.79 
   อันดับ 7  การใหสวนลด    รอยละ 10.76 
จากผลลําดับความสําคัญของกลยุทธหลักขางตน สามารถแสดงเปนกราฟไดดังรูปท่ี 4.10 และ 4.18 
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รูปท่ี 4.10 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานลักษณะการบริการ  
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รูปท่ี 4.11 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานราคา 
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รูปท่ี 4.12 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานการเจริญเติบโต 
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รูปท่ี 4.13 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานปรัชญา 



 52 

15.08
30.89

21.85 16.53 15.65

0
10
20
30
40
50
60

การ
สรร

หา

อบ
รมห

ลาย
ดาน

อบ
รมเ
ฉพ
าะท

าง

ประ
เมิน
ผลง

าน
แรง
จูงใ
จ

%

 
รูปท่ี 4.14 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานบุคคลากร 
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รูปท่ี 4.15 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานสถานท่ี 
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รูปท่ี 4.16 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานภาพพจน 
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รูปท่ี 4.17 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานเทคนิค เทคโนโลยี 
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รูปท่ี 4.18 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองการสงเสริมการตลาด 
 
4.6  การหาความสอดคลองกันของเหตุผล 

ตัวอยางการคํานวณคาสัดสวนความสอดคลอง (CR) ของกลยุทธหลักดานวิสัยทัศน สําหรับ
ผูประกอบการที่ 20 เปนดังนี ้

∑ ∑
= =

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
=

n

1j

n

1i
jijwa                   max       λ   

   =  (0.1292x8.0) + (0.3875x2.7) + (0.3042x3.3) + (0.1792x6.0)  
   = 4.1556 
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( )

( )
1- 4

4 - 4.1556                                 

1-n
n - 

                             CI max

=

=
λ

 

= 0.0519 
 

 CR  = 0.0519 
  0.89 

= 0.0583 
= 5.83% 
 

เม่ือ    n = จํานวนทางเลือก   
= 4 

λmax = คาไอเกน (Eigen value) 
 CI = ดังนีวดัความสอดคลอง (Consistency Index) 
 RCI = ดังนีวดัความสอดคลองแบบสุม (Random Consistency Index) 

= 0.89 (อางอิงจากดังตารางท่ี 3.2) 
 CR = สัดสวนความสอดคลอง (Consistency Ratio) 

 
 เนื่องจากคา CR (5.83%) ไมเกิน 9% แสดงวาขอมูลมีความสอดคลองกันทางเหตุผล  

 
เม่ือใชวิธีการคํานวณเดียวกันนี้คํานวณคาสัดสวนความสอดคลอง (CR) ของแตละกลยุทธ ผลการ
คํานวณแสดงไดดังตารางท่ี 4.6  
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ตาราง 4.6 แสดงผลการคํานวณสัดสวนความสอดคลอง (CR) 
กลยุทธหลัก กลยุทธรอง  ผูประ 

กอบการ ดานวิสัย 
ทัศน 

การ 
ตลาด 

ลักษณะการ
บริการ 

ราคา การ
เจริญเติบโต 

หลักปรัชญา บุคค 
ลากร 

สถาน 
ท่ี 

ภาพ 
พจน 

เทคนิค/ 
เทคโน 
โลยี 

สงเสริมการ 
ตลาด 

3 8.17% 5.74% 0.00% 0.00% 6.09% 0.00% 4.05% 4.98% 0.00% 0.00% 2.81% 
5 8.17% 6.09% 7.21% 6.97% 4.98% 0.00% 5.74% 6.09% 0.00% 4.44% 1.83% 

6 6.97% 9.43% 0.00% 8.17% 4.98% 0.00% 3.89% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

8 8.17% 9.86% 8.17% 8.17% 5.33% 0.00% 4.05% 9.43% 0.00% 0.00% 5.93% 

10 6.97% 5.74% 0.00% 0.00% 0.00% 8.17% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

14 8.17% 4.98% 0.00% 0.00% 4.98% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 3.38% 5.05% 

15 0.00% 6.09% 8.17% 8.17% 3.89% 0.00% 0.00% 4.98% 0.00% 0.00% 3.89% 

16 6.97% 9.81% 0.00% 6.97% 4.98% 0.00% 0.00% 6.09% 0.00% 8.01% 6.50% 

17 6.97% 3.82% 0.00% 0.00% 0.00% 6.97% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

19 7.21% 5.74% 8.17% 0.00% 4.98% 0.00% 9.86% 0.00% 0.00% 0.00% 7.06% 

20 5.83% 9.81% 7.21% 0.00% 6.09% 6.97% 0.00% 0.00% 0.00% 9.21% 0.00% 

21 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 2.44% 

23 6.97% 5.33% 8.17% 0.00% 0.00% 0.00% 5.33% 5.33% 0.00% 0.00% 6.27% 

27 6.97% 0.00% 0.00% 8.17% 4.98% 0.00% 0.00% 4.98% 0.00% 3.90% 2.91% 

41 6.97% 4.05% 8.17% 8.17% 6.09% 0.00% 0.00% 3.89% 0.00% 3.85% 0.00% 

47 8.17% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 6.97% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

51 0.07% 3.89% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 3.89% 0.00% 0.00% 3.85% 0.00% 

53 6.97% 9.43% 6.97% 8.17% 5.74% 0.00% 5.33% 5.74% 0.00% 6.88% 0.00% 

59 0.00% 0.00% 8.17% 8.17% 3.89% 0.00% 3.89% 0.00% 0.00% 0.00% 3.79% 

60 8.17% 5.74% 0.00% 0.00% 4.98% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 3.20% 

61 8.17% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 3.02% 

65 8.17% 9.81% 0.00% 6.97% 6.09% 7.21% 4.98% 0.00% 0.00% 0.00% 4.73% 

66 7.21% 8.53% 0.00% 0.00% 0.00% 7.21% 4.05% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

67 7.21% 9.43% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

69 6.97% 5.74% 8.17% 6.97% 4.98% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 4.35% 6.25% 

73 8.17% 9.43% 7.21% 8.17% 0.00% 8.17% 0.00% 0.00% 0.00% 4.05% 2.86% 

76 8.17% 6.09% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

78 8.17% 3.89% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

79 8.17% 0.00% 6.97% 0.00% 0.00% 6.97% 0.00% 4.98% 0.00% 3.38% 0.00% 

82 6.97% 9.86% 0.00% 6.97% 0.00% 0.00% 5.74% 4.98% 0.00% 4.44% 8.18% 

84 8.17% 5.74% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

รวม 0.61% 3.19% 0.14% 0.28% 0.06% 0.12% 0.03% 0.03% 0.00% 0.10% 0.05% 
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4.7 การทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร (Chi-square, λ2) 
ผูวิจัยแบงการพิสูจนเปน2 สมมติฐาน สมมติฐานแรกคือผูประกอบการใชกลยุทธตามท่ีตนได

ใหความสําคัญหรือไมและสมมติฐานท่ีสองคือผูประกอบการใชกลยุทธตามท่ีผูประกอบการทั้ง 31 
รายใหความสําคัญหรือไม 

4.7.1 ผูประกอบการใชกลยุทธตามท่ีตนไดใหความสําคัญหรือไม 
ให   Oi = ปจจัยเชิงกลยุทธดานการขนสงท่ีผูประกอบการที่ 20 ใชจริง 

        Ei = ปจจัยเชิงกลยุทธดานการขนสงท่ีผูประกอบการที่ 20 ใหความสําคัญ 
    H0  :   Oi  =  Ei 
    H1  :   Oi  ≠  Ei  
เร่ิมตนตองมีการปรับน้ําหนักท่ีไดจากการคํานวณเขากับปจจัยท่ีผูประกอบการขนสงใชจริง   

  น้ําหนกัหลังปรับ =  (น้ําหนกัท่ีคํานวณได x ผลรวมกลยุทธท่ีผูประกอบการใช)  
                                         ผลรวมของน้ําหนกัท่ีคํานวณได 

ผลการปรับน้ําหนักแสดงในตารางท่ี 4.7 
 

ตารางท่ี 4.7 แสดงน้ําหนกักลยุทธหลักดานวิสัยทัศนของผูประกอบการที่ 20 หลังปรับใหเขากับผล
การคํานวณของตน 

ลักษณะการ
บริการ 

หลัก
ปรัชญา 

ภาพพจน
ของบริษัท 

เทคนิค 
เทคโนโลยี 

รวม 
 
ใชจริง (Oi) 50.00 70.00 70.00 51.67 241.67 
คาดหวัง 12.92 38.75 30.42 17.92 100.01 
คาดหวัง(ปรับ)(Ei) 31.22 93.64 73.51 43.30 241.67 

 

 จากตารางท่ี 4.7 สามารถคํานวณหาคาไคสแควรของกลยทุธหลักดานวสัิยทัศนไดดังนี้ 

  ( )∑
=

=
k

1i i

2
ii2

E
E - O            χ             

 

       =  (50.00-31.22)2 + (70.00-93.64)2+ (70.00-73.51)2+ (51.67-17.92)2 
               31.22             93.64            73.51           17.92       
    

   =  19.05 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงน้ําหนกักลยุทธหลักดานการตลาดของผูประกอบการที่ 20 หลังปรับใหเขากับผล
การคํานวณของตน 

ราคา การ
เจริญเติบโต 

บุคลากร สถานท่ี การสงเสริม
การตลาด 

รวม 

 
ใชจริง (Oi) 30.00 38.00 66.00 48.00 52.86 235 
คาดหวัง 7.50 11.86 31.58 17.47 31.58 100 
คาดหวัง(ปรับ)(Ei) 17.62 27.86 74.18 41.03 74.18 235 

 
จากตารางท่ี 4.8 สามารถคํานวณหาคาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธหลักดานการตลาดไดดังนี ้

        ( )∑
=

=
k

1i i

2
ii2

E
E - O         χ                                

 

 
       =  (30.00-17.62)2 + (38.00-27.86)2+ (66.00-74.18)2+ (48.00-41.03)2+ (52.86-74.18)2 
                    17.62                27.86               74.18              41.03             74.18      
    
       =  20.61 

 
ถากําหนดนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05แลวเปดตารางการแจกแจงไคสแควร (λ2) ท่ี df = K-1 

(df = 4-1 = 3) คาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธดานวิสัยทัศนจะเทากับ 7.81 และท่ี                  
df = K-1 (df  = 5-1 = 4) คาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธดานการตลาดจะเทากับ 9.49  

ดังนั้นไคสแควรจากการคํานวณ มากกวาคาจากตาราง จึงไมสามารถยอมรับ H0 ไดนั่น
หมายความวา ผูประกอบการไมไดใชกลยุทธหลักท้ังดานวิสัยทัศนและดานการตลาดเปน
สัดสวนตามที่ตนใหความสําคัญ 
4.7.2  ผูประกอบการใชกลยุทธตามที่ผูประกอบการทั้ง 31 รายใหความสําคัญหรือไม 

ให   Oi = ปจจัยเชิงกลยุทธดานการขนสงท่ีผูประกอบการที่ 20 ใชจริง 
       Ei = ปจจัยเชิงกลยุทธดานการขนสงท่ีผูประกอบการทั้ง 31 รายใหความสําคัญ 

    H0  :   Oi  =  Ei 
    H1  :   Oi  ≠  Ei  
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ตารางท่ี 4.9 แสดงน้ําหนกักลยุทธหลักดานวิสัยทัศนของผูประกอบการที่ 20 หลังปรับใหเขากับผล
การคํานวณของผูประกอบการ 31 ราย 

ลักษณะการ
บริการ 

หลักปรัชญา ภาพพจนของ
บริษัท 

เทคนิค 
เทคโนโลยี  

จริง 50.00 70.00 70.00 51.67 
คาดหวัง 21.31 45.91 17.01 15.76 
คาดหวัง(ปรับ) 51.49 110.94 41.10 38.08 

 
จากตารางท่ี 4.9 สามารถหาคาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธหลักดานวิสัยทัศนไดดังนี ้

                   ( )∑
=

=
k

1i i

2
ii2

E
E - O         χ   

 

 
       =  (50.00-51.49)2 + (70.00-110.94)2+ (70.00-41.10)2+ (51.67-38.08)2 
                            51.49            110.94              41.10           38.08 
       =  40.31 

 
ตารางท่ี 4.10 แสดงน้ําหนกักลยุทธหลักดานการตลาดของผูประกอบการท่ี 20 หลังปรับใหเขากับ
ผลการคํานวณของผูประกอบการ 31 ราย 

ราคา การ
เจริญเติบโต 

บุคคลากร สถานท่ี การสงเสริม
การตลาด  

ใชจริง 30.00 38.00 66.00 48.00 52.86 
คาดหวัง 22.74 17.09 32.22 14.33 13.62 
คาดหวัง(ปรับ) 53.41 40.14 75.68 33.66 31.99 

 
จากตารางท่ี 4.10 สามารถคํานวณหาคาไคสแควรของกลยุทธหลักดานการตลาดไดดงันี้ 

        ( )∑
=

=
k

1i i

2
ii2

E
E - O         χ     

   
   =  (30.00-53.41)2 + (38.00-40.14)2+ (66.00-75.68)2+ (48.00-33.66)2+ (52.86-31.99)2 
               53.41                40.14      75.68        33.66  31.99      
    =  31.34 
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ถากําหนดนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05แลวเปดตารางการแจกแจงไคสแควร (λ2) ท่ี df = K-1 
(df  =  4-1  =  3) พบวาคาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธดานวิสัยทัศนจะเทากับ 7.81 และท่ี     
df = K-1 (df  = 5-1 =  4) คาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธดานการตลาดเทากับ 9.49  

ดังนั้นไคสแควร (λ2) จากการคํานวณ มากกวาคาจากตาราง จึงไมสามารถยอมรับ H0 
ไดนั่นหมายความวา ผูประกอบการไมไดใชกลยุทธหลักท้ังดานวิสัยทัศนและดานการตลาด
เปนสัดสวนตามที่ผูประกอบการท้ัง 31 รายใหความสําคัญ 
4.7.3  เม่ือคํานวณคาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธรอง  

การคํานวณคาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธรอง แสดงไดตามภาคผนวกท่ี 7 และผลการ
คํานวณแสดงไดดังตารางท่ี 4.11 
 

ตารางท่ี 4.11 แสดงคาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธรองของผูประกอบการที่ 20  
กลยุทธ λ2 เม่ือเทียบกบั

ตนเอง 
λ2 เม่ือเทียบกบั

ผูประกอบการ 31 ราย 
λ2 จากตาราง,  

ระดับนยัสําคัญ=0.05 
ลักษณะการบริการ 12.24 45.90 7.81 
หลักปรัชญา 37.66 9.12 7.81 
ภาพพจนของบริษัท 0.00 3.60 5.99 
เทคนิค เทคโนโลยี 31.20 82.19 11.07 
การกําหนดราคา 30.01 48.03 7.81 
การเจริญเติบโต 44.09 89.70 9.49 
บุคคลากร 25.89 25.20 9.49 
สถานท่ี 132.51 79.84 9.49 
การสงเสริมการตลาด 34.59 29.27 12.59 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบวาผูประกอบการที่ 20 ใชกลยุทธรองดานลักษณะการบริการ 
หลักปรัชญา เทคนิค/เทคโนโลยี การกําหนดราคา การเจริญเติบโต บุคคลากร สถานท่ีและ
การสงเสริมการตลาด ในสัดสวนท่ีไมเหมือนกับตนเองใหความสําคัญ และไมเหมือนกับท่ี
ผูประกอบการท้ัง 31 รายใหความสําคัญ  

มีเพียงกลยุทธรองดานภาพพจนของบริษัทเทานั้น ท่ีผูประกอบการไดใชจริงตามท่ีให
ความสําคัญเหมือนกับท่ีผูประกอบการอ่ืนๆใหความสําคัญดวย 

 

จากผลการวิจัยดังกลาวขางตนสามารถวิเคราะหขอมูลและสรุปผลการวิจัย ไดในบทที่ 5 


